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SWOT analizu treba promatrati 
sa stajališta cijelog poduzeća, ali 
i pojedinih autonomnih jedinica. 
Korisno je napraviti je i za svako 
radno mjesto, ali i u situacijama 
promjena. Tako je identificiranjem 
snaga i slabosti, ali i prilika i prijet-
nja moguće uočiti i neke čimbeni-
ke koji su do tada bili skriveni i koji 
mogu imati veliku snagu poluge. 

Postavljanje ciljeva sljedeća je 
faza. Napišite listu kratkoročnih, 
srednjoročnih i dugoročnih cilje-
va. Kratkoročne ograničite na raz-
doblje do godine dana, srednjo-
ročne do pet, a dugoročne od pet 
do deset godina. Iako neka podu-
zeća definiraju ciljeve i za idućih 
dvadeset godina i više, u suvre-
meno vrijeme intenzivnih pro-
mjena iluzornim se često čini de-
finirati ciljeve i za pet godina. No, 
ne opterećujte se previše vremen-
skim horizontom. Suština je da 
definirate pravac i pokrenete re-
surse u tom smjeru. U protivnom, 
posebice u velikim poduzećima 
dobivate različite ljude koji vrijed-
nim smatraju ostvarivanje druga-
čijih ciljeva.

za managera nema Stevea Job-
sa, prikupljanje informacija izni-
mno je važno. 

Prikupljanje informacija o 
konkurenciji važno je za još je-
dan aspekt planiranja – traženje 
novih tržišta. Tada je potrebno 
procijeniti koliko novca i napora 
bi bilo potrebno kada bi se ušlo na 
novo tržište te koliki bi bio povrat 
na ulaganja. No, širenje poslova-
nja priča je za sebe. Trebali biste se 
odlučiti između organskog rasta 
na način da angažirate dodatne 
resurse ili bi bolja opcija bila akvi-
zicija drugog poduzeća. Pritom se 
često zanemaruje pitanje organi-
zacijske kulture. Iako je akvizicija 
često lakša opcija, moguće je da 
dođe do nekompatibilnosti u po-
slovanju, čime cijeli projekt može 
na kraju biti neuspješan. 

Nije dovoljno samo planirati 
ciljeve i alocirati resurse. Potreb-
no je utvrditi performanse po-
stojećih resursa kako bismo bili 
sigurni da ih je moguće ostvariti. 
Posebno je važno utvrditi s kojim 
znanjem zaposlenika poduzeće 
raspolaže te je li to znanje ade-

Kada ste definirali ciljeve i alo-
kaciju resursa zapravo ste defini-
rali strategiju. No, time ste također 
otvorili put definiraju strategija 
pojedinih funkcija ili dizajniranje 
taktika. Tako vas rezultati SWOT 
analize i definirani ciljevi navo-
de na specificiranje marketinške 
strategije, načina distribucije, po-
slovanja s dobavljačima itd. Tada 
se također mogu pojaviti ideje 
o uvođenju nove linije proizvo-
da, promjeni metoda rada ili za-
dovoljavanja potreba kupaca na 
novi način, čime poduzeće po-
staje konkurentnije u odnosu na 
okruženje. 

Pri planiranju je važno priku-
piti informacije o svim relevan-
tnim čimbenicima. Iako se može 
činiti da svi čimbenici na neki na-
čin mogu biti relevantni, ipak tre-
ba napraviti selekciju. Neki ma-
nageri polaze od pretpostavke 
„ako imamo dobar proizvod i dr-
žimo se dogovora, nije nas briga 
što radi konkurencija“. No, taj stav 
je pogrešan, odnosno predstav-
lja iznimku koja potvrđuje pra-
vilo. Budući da većina poduzeća 

kvatno za ostvarivanje dugoroč-
nih ciljeva. Zaposlenici su zapravo 
najvažnija „imovina“ kojom podu-
zeće raspolaže. Stoga je potrebno 
ulagati u njihov razvoj. Pritom tre-
ba procijeniti razinu znanja i us-
porediti ga sa znanjem potreb-
nim za ostvarivanje strategije. 
Programe edukacije treba dizaj-
nirati u poduzeću ili u suradnji s 
vanjskim institucijama. Napredak 
je, također, potrebno pratiti i utvr-
diti koje će osobe potrebnim zna-
njem raspolagati za godinu dana, 
dvije, odnosno koje su već sada 
osposobljene za postojeće i bu-
duće poslove. 

Iako je proces planiranja raci-
onalan proces koji se temelji na 
brojnim informacijama i prethod-
nom znanju, nemojte zaboraviti 
da savršen plan za budućnost ne 
postoji. Iako je prikupljanje infor-
macija važno, ne zaboravite dati 
priliku vlastitom uvidu i intuiciji. 
Umjesto da budete robovi uma, 
pokušajte poslušati i unutarnji 
glas. Odluka je vaša, ali mnogi su 
manageri uspjeli i zato što su slu-
šali svoj glas, a ne brojke. 

PS_95.indd   25 26.3.2013.   16:07:19


